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RESUMEN 
 
 OBJETIVO: Encontrar la relación de las estrategias de mercado en la competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018. Metodologia: en este estudio se utilizó el 
método deductivo, tipo de investigación aplicativo, nivel de investigación correlacional, diseño 
de investigación no experimental- transversal para la recolección de datos se utilizó la técnica 
de encuesta de instrumento aplicado fue cuestionario la confiabilidad del instrumento  se aplicó 
por medio de análisis de cronbach SPSS Obteniéndose el Alfa de Chonbach = 0,922 = 92,2%. 
Con lo cual en una escala de 0 – 1 obtenemos un indicador adecuado (instrumento  excelente). 
Con un nivel de confianza 0.5% Los resultados de la investigación en lo que respecta de la 
variable estrategia de mercado muestra que un (3.94%) de los clientes considera que es muy 
malo, en tanto el (7.72%) se considera malo, el (25.00%) está considera que es regular, el 
(38.27%) señala que es bueno y el (25.08%) considera que es muy bueno. Conclusiones nos 
muestran que los resultados de la investigacion en lo que respecta a la variable estrategia de 
mercado nos muestra que asumiendo el dato acumulado que la calificacion es bueno el 38.27% 
el cual significa que la estrategia de mercado es bueno en la empresa entel que tienen una 
relacion 78.2% con un nivel de significancia 0,00 
 
PALABRAS CLAVES: Estrategia de mercado y Competitividad 
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ABSTRAC 
 
OBJECTIVE: To find the relationship between market strategies in the competitiveness of  Entel 
company in the city of Juliaca, 2018. Methodology: this study used the deductive method, type 
of researh application, level of correlational research, researcho design non-experimental cross-
sectional data collection was carried out using the instrument survey technique applied was 
questionnaire the reliability of the instrument was applied by means of cronbbach analysis SPSS 
Obtaining the Chonbach's Alpha = 0.922= 92.2%. With which on a scale of  0 – 1 we obtain an adequate 
indicator (excellent instrument). With a level of confidence of 0.5% The results of the research with 
respect to the variable market strategy show that one (3.94%) of the clients considers it very bad, while 
the (7.72%) is considered bad, the ( 25.00%) is considered to be fair, (38.27%) indicates that it is good 
and (25.08%) considers it to be very good. Conclusions show us that assuming the accumulated data that 
the rating is good, 38.27% which means that the market strategy is good in the entel company that they 
have a ratio of 78.2% with a level of significance of 0.00  
 
KEYWORDS: Market strategy and Competitiveness
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INTRODUCCIÓN 
 
El presente trabajo de investigación titulado Estrategia de Mercado y la Relación en la 
Competitividad de la Empresa Entel de la Ciudad de Juliaca, año 2018 tiene como propósito 
fundamental que es diagnosticar la estrategia de mercado y la competitividad en la empresa 
privada Entel. Sin dudad, que estos resultados de esta investigación, además permitirá 
obtener el título profesional; permitirá una fuente de información muy útil para dar a conocer 
la actual realidad de la empresa privada Entel en cuanto a las estrategias de mercado y la 
competitividad que a través de esta investigación que se pretende contribuir una mejor 
estrategia de mercado y la competitividad a esta institución privada Entel para su buen 
desempeño institucional y sus trabajadores siendo primordial la satisfacción máximo de la 
institución privada Entel. 
En el apartdo del capítulo I podemos apreciar la realidad problemática, el planteamiento del 
problema y los objetivos  
En el apartado del capítulo II podemos apreciar los antecedentes de la investigación, el marco 
teórico, el marco conceptual, la hipótesis, la contrastación de la hipótesis y el análisis de las 
variables. 
En el apartado del capítulo III podemos apreciar la metodología de la investigación, tipo de 
investigación, nivel de investigación, el diseño de investigación, técnicas de recolección de 
datos, la población y muestra 
En el capítulo IV donde apreciamos la presentación de los resultados de la investigación y 
las discusiones. 
Finalizando podemos apreciar las conclusiones, sugerencias, bibliografías los anexos que son 
la matriz de consistencia y las preguntas del cuestionario. 
            En la elaboración del siguiente trabajo, se han tomado en cuenta los pasos 
metodológicos y procedimientos que comprenden los procesos de  la investigación científica, 
en tal sentido se espera haber cumplido con los reglamentos de grados y títulos de la 
Universidad Andina Néstor Cáceres Velázquez y el reglamento para la elaboración y 
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sustentación de tesis de la facultad de ciencias administrativas y la  Escuela Profesional de 
Administración y Negocios Internacionales; para así poder optar el grado  de título 
profesional de licenciado en Administración y Negocios Internacionales. 
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CAPÍTULO I: EL PROBLEMA 
 
1.1. Descripción de la realidad problemática 
 
           La empresa Entel de tiendas calientes del Jr. mariano Núñez.  se dedica a la 
comercialización de equipos telefónicos (smartphone, prepagos, postpagos y migraciones) y 
a la vez. Brinda servicio de cobertura de telefonía móvil e internet inalámbrico en la ciudad 
de Juliaca. 
            Desde una observación del problema se ha encontrado la falta de estrategia de 
mercado en la empresa Entel para su mejor y mayor competitividad en el mercado. 
              Para  la metodología de (Mendez, 2011) “menciona en tres formas de presentar la 
descripción de la realidad problemática: Diagnostico, pronóstico y control del pronóstico”. 
               A una simple observación se encuentra con una serie de problemas como son la 
falta de estrategias de mercado en la empresa Entel para su mejor y mayor competitividad 
que ocasionan falta de conocimiento, falta de cobertura- señal, mayor información sobre 
Entel. 
                De continuar así a la falta de competitividad los clientes migraran a otras 
operadoras tras pésimas atenciones y lo que ocasionara que aumentara la pérdida de clientes. 
                Para el presente trabajo de investigación es necesario y muy importante conocer la 
estrategia de mercado y la competitividad de la empresa Entel que será materia de 
investigación. 
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1.2. Planteamiento del problema. 
1.2.1 Problema general. 
      ¿Cuál es la relación de las estrategias de mercado en la competitividad de la empresa 
Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018? 
1.2.2 Problema específico. 
      ¿Cuál es la relación del liderazgo global en costos en la competitividad de la empresa 
Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018? 
     ¿Cuál es la relación de la diferenciación en la competitividad de la empresa Entel de 
la ciudad de Juliaca, año 2018? 
       ¿Cuál es la relación de la segmentación en la competitividad de la empresa Entel de 
la ciudad de Juliaca, año 2018? 
1.3. Objetivos 
1.3.1   Objetivo general 
         Encontrar la relación de las estrategias de mercado en la competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018. 
1.3.2. Objetivos específicos 
        Encontrar la relación del liderazgo global en costos en la competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018. 
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         Encontrar la relación de la diferenciación en la competitividad de la empresa Entel 
de la ciudad de Juliaca, año 2018. 
         Encontrar la relación de la segmentación en la competitividad de la empresa Entel 
de la ciudad de Juliaca, año 2018. 
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CAPÍTULO II: MARCO TEORICÓ REFERENCIAL 
2.1. Descripción de la empresa 
El presente trabajo de estudio se dará a conocer en la empresa privada Entel de la ciudad 
de Juliaca para ver en la actualidad si llegan aplicar las estrategias de mercado. 
2.2 Antecedentes de la investigación 
     Año: 2011 
Investigación: Efecto de las estrategias competitivas y los recursos y capacidades 
orientados al mercado sobre el crecimiento de las organizaciones 
Autor: Ynzunza Cortés, Carmen Berenice y Izar Landeta, Juan Manuel 
 
Ubicación: Informe Final de Consultoría 
Conclusión: “Esta organización tiene el desempeño, como llegar a un mercado  con 
orientaciones que tengan buenas capacidades  con un buen recurso, para una efectividad 
en lo que respecta a las competencias y estartegias para dentrar a un mercado con una 
fuerza bien relaciadnado que debe de analizarse con un buen estudio. Fundamentalmente 
las entrevistas o informacion se recopilan a ciento dieciseis fue el tamaño de muestra 
alcanzado mediante el software amos con lo cual se llegaron a analizar que las relaciones 
pueden tener con las variables para asi tener una estructura mediante un modelo de diseño 
tambien en lo probabilistico no conveniencia de muestro con lo que respecta en el estado 
de queretero lo que asocia con el sector industrial del pyme que este estudio de 
investigación fue llevado en esta organización. Para un buen crecimiento de las 
organizaciones se miden el desempeño para  que no haya una negatividad, en las 
capacidades para que haya una buena significancia para llevar un buen recurso para una 
excelencia competitiva y estrategica para que un mercado tenga un impacto grande para 
asi poder llegar a grandes hallazgos mediante diseños de innovacion, con una buena 
tecnologia para un buen desempeño de las organizaciones esta fuerza  de nicho de 
mercado, con lo que respecta ala estrategia competitiva de alguna o otra manera se dio 
con la orientacion fueron medidos con la siguintes escalas de kohly y javorsky (1990) 
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seguidamente por segev (1987) por ultimo fue por narver y slater (1990) para su 
entrevista. En difrerentes paises que fueron realizados estas investigaciones se han 
encontrado con diferentes hallazgos que consisten o existen. Una manera de sobresalir 
madiante una buena tecnologia y la innovacion, un mercado meta debe de orientarse, 
mediante su organización o empresa deben de tener una buena capacidad economica para 
asi poder tener un buen valor agregado en sus beneficios para luego poder analizarlos y 
prospectarlos unas estrategias de implementacion que deben de emfatizar con un estudio 
a base de resultados. Donde el desmpeño organizativa debe de influyir o asociar 
positivamente mediante buenos recursos capacidades  de reaccion en  un mercado de 
innovador y creativo en lo que respecta a la estrategica y competitiva.”. (Ynzunza & Izar, 
n.d.) 
Año: 2011 
Articulo científico: Bases para una estrategia de innovación y competitividad para 
Colombia 
Autor: Bitrán, Eduardo Benavente, José Maggi, Claudio 
 
Ubicación: Informe Final de Consultoría 
Conclusión: El trabajo y el capital acumulan con una observacion que es la innovacion 
con mas produccion se va aplicando al conocimiento que debe alcanzar un desarrollo 
mediante la globalizacion que es una era del conocimento para un convencimiento real... 
“No obstante, la senda par un buen sistema debe de guiar al estado desde un punto de 
vista equilibrada amplia para una excelente vision, que debe de desarrollarse para una 
ruta nacional de comvencer primero se requiere enfrentar a la sociedad ya que ellos son 
los actores de la sociedad moderna que los llega a involucrar a un sistema complejo con 
una problemática… En lo cual  la innovacion es predeterminante para la existencia de 
una organización en pleno siglo venti uno. La reingenieria nos dice que claramente busca 
una innovacion donde el sistema le corresponde actuar un rol muy importante donde da 
frutos asu cooperacion donde queda claramente, es muy importante el trabajo 
mancomunado de los sectores publicas y privadas para asi poder dar con un mercado 
innovador para asi mostrar a la internacionalizacion una experiencia positiva relacionada 
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y dar respuesta a los clientes para su satisfaccion con un estudio bien desarrollado. Así, 
poner todo  su potencialidad para que un pais no pueda inpedir el desarrollo de la 
innovacion que debe de ser un proceso para los mercados ya que la innovacion permite 
un buen desarrollo sistematico favorable al entorno en buenas condiciones para asi poder 
asegurar que compete a los gobiernos de turno innovar un conocimiento con una riqueza 
de éxito en difrentes organizaciones que los compete… Pero  con el tiempo la idea es 
mantenerse con distintos apoyos con una necesidad a los que son intramarginales para 
que busquen sus beneficios de cierta o otra manera con esto se benefician empresarios, 
grupos cientificos universidades y pedagogicos ya que estos grupos corporativos en una 
eventual presion podran salir hacer frente a estos instrumentos de estudio de investigacion 
en una forma de costo eficiente sin fallas para un mercado donde puedan solucionar o 
logren un trabajo efectivamente positivo para poder diseñar e implentar un instrumento 
de apoyo positivo para una organización ” Bitrán, Benavente, & Maggi, (2011) 
Año: 2016 
Artículo científico: Inteligencia de negocios: estrategia para el desarrollo de 
competitividad en empresas de base tecnológica 
Autor: Tello, Eduardo Ahumada Alberto, Juan Manuel Velasco, Perusquia 
 
Ubicación: Contaduría y Administración 
Conclusión: “La valoracion es una  necesidad de realizar un rol de los activos intangibles 
adentro de las empresas hace que sea necesario desarrollar estrategias entre la innovacion 
de valor con base del saber de conocimiento en las organizaciones… “Un factor 
predeterminante para la competencia de una organización intelligence business que es 
una amplia de la rama de negocios con inteligencia que lleva a una decision, de coadyuvar 
a un proceso de transformacion de innovacion centradas en lo cual se toman acciones para 
adquirir y necesariamente fortalecer para un buen desempeño de su capacidad en una 
organización para asi poder plantear una real problemática…. Es desarrollo de estudio 
mixto analizar con perseverancia para su desmpeño con buen cuestionario y cualitativo 
con lo siguiente que es cuantitativo, en organizaciones de un grupo de tecnologos para 
que exista una buena comunicación y informacion que nos llevan a terminos satisfactorios 
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que son: a) las empresas deben de dar un mayor valor activo de conocimiento. b)es 
fundamental la competitividad para los negocios en un cierto entorno; c) los procesos 
para una buena toma de decisiones  son parte de negocios con inteligencia para las 
empresas que requieran de una buena innovacion con un sistema de informacion positiva 
d) el desarrrollo de la competitividad es un bastion para una gestion con sabiduria  del 
conocimento  con inteligencia en los negocios”. Tello, Alberto, & Velasco, (2016) 
Año: 2000 
Articulo científico: Competitividad y estrategia: el enfoque de las competencias 
esenciales y el enfoque basado en los recursos 
Autor: Morales, M. Pech, J. L. 
 
Ubicación: Contaduría y Administración 
Conclusión: En un pais de un sector economico o en una empresa en la actualidad se 
aplican el significado de competitividad ya sean en terminos generales. Que son recursos 
basados en un antecedente o son diverson enfoques esenciales para mejoras competencias 
dentro de una organización  para tener un buen nivel de estrategia y la competitividad…      
“Aun cuando puede afirmarse que la idea general de ese concepto es similar entre los 
estudiosos de lo que respecta  necesariamente pueden que sean no tan faciles encontrar 
una difinicion. De hecho, Porter (1991) es una confusion en lo cual provoca  confusion , 
moda donde una especie de termino va avanzando con un  termino de competitividad una 
definicion total en un enfoque que lo defina para una especialidad de acuerdo a una nacion 
o organización que distingue  que es un significado totalmente...  En  lo que asocia el 
significado de la existencia de competitividad, se materializo en la decada de los ochenta  
estuvieron latentes la ecocnomia con ciertas tendencias  tomo una importancia …donde 
un pais,  para una empresa y para un pequeño sector para estos sectores la competencia a 
tomado fuerza en estos niveles de organizaciones. Así los capitales para el intercambio 
en servicios con vienes econonomicas politicas para una liberalizacion mayor tenian que 
adecuarse, incorporanado una buena dinamica ese pais tuvo que aperturar mercados con 
un proceso creciente de servicios con bienes y capitales para una economia mundialmente 
con muy buena escala con unas estructuras nuevas…. A actuales son minimas las 
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caracteristicas de sobrevivir lo que proporciona al menos que permitan sugerir buenos 
elementos para que exista un buen fortalicimento para asi tener un éxito con el fin de 
adoptar una buena competencia  con paradigmas cambiantes para poder hacer retos, 
revisar poder replantearse en una organización en un proceso muy largo”. Morales & 
Pech, (2000) 
Año: 2010  
Articulo científico: Estrategia y competitividad empresarial: Un estudio en las MiPyMEs 
de Tabasco 
Autor: Aragón Sánchez, Antonio Rubio Bañón, Alicia Serna Jiménez, Ana Ma. Chablé 
Sangeado, Juan José 
 
Ubicación: Investigación y Ciencia 
Conclusión: “Las casi 629 organizaciones o empresas mexicanas llegaron ha utilizar una 
muestra  que les permitio conllevar un éxito competitivo y que contribuyeron en las 
empresas que fueron aplicados distintas estrategias que fueron considerados buenas 
capacidades que con un buen recurso les permiten examinar para su buen fiuncionamiento 
… en lo que respecta las estrategias y las competencias las directivas en su capacidad la 
directiva gestionan recursos, mediante una direccion adecuada en la gestion del talento 
humano donde se da a conocer  que su producto tienen innovacion una buena calidad de 
servicio que ofrece la tecnologia que relaciona positivamente a lo que llega este articulo 
que utiliza una investigacion que los conlleva a afirmar que la competitividad y estrategia 
es el éxito de las pequeñas micro, pequeñas y medias empresas, es un mundo satisfactorio 
para las organizaciones”. Aragón Sánchez, Rubio Bañón, Serna Jiménez, & Chablé 
Sangeado, (2010) 
Año: 2004 
Articulo científico: La estrategia del océano azul 
Autor: Kim, W. Chan Mauborgne, Ren´´e 
 
Ubicación: Harvard Bisiness Review 
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Conclusión: La difrenciacion puede ser una estrategia para competir con bajos costos 
para una empresa  que puede alinear o romper las reglas con una buena estrategia y asi 
sucesivamente atrapar nuevas demandas y tener una competencia diferente en un mercado 
competitivo crear y añadir o innovar un valor agregado donde los clientes tengan la razon 
y se beneficien con nuevas incidencias y que se puedan lograr o encontrar nuevos 
mercados  que permite  lo que es la estrategia del oceano azul…. “Los principios del 
océano azul son cuatro: nos dice que no es un desarrollo estatico dar un fruto al oceano 
azul una estrategia de cuatro debe de estar listo para su implantacion cuando para ir mas 
alla de la demanda global. Para estar permanente y en constante alerta debe de mantenerse 
con un éxito sobresaturado en el mercado  para navegar eficientemente en la actualidad  
no es recomendable recogijarse, en el repentino éxito ya que los imitadores puden 
posecionarse en un buen horizonte ya que con estrategias tarde o temprano te superan las 
competencias los oceanos azules y los oceanos rojos realmente habituales para las 
organizaciones para innovar un mercado, en un futuro la estrategia  nos ayuda a ser un 
ganador,  para que asi los horizontes puedan ampliarse para esto la estrategia del oceano 
azul permite dejar a un lado la competencia destructiiva  que puedan generarse entre la 
organizaciones”. Feria Online, (2010) 
2.3. Bases teóricas.  
Alfa de Cronbach .- es un instrumento de validación de la fiabilidad de un cuestionario, 
atreves del cual se puede determinar si cierto cuestionario es fiable o no fiable Mallery, 
(1995).  Este instrumento contempla la siguiente escala de calificación 
 
Tabla 1 Bases teóricas 
Tabla 01 
0,9 El instrumento de medición es Excelente 
Entre 0,9- 0,8 El instrumento es Bueno 
Entre 0,8-0,7 El instrumento es acéptale 
Entre 0,7-0,6 el instrumento es débil 
Entre 0,6-0,5 el instrumento es pobre 
< 0,5 no es aceptable 
                                                            Descripción: escala de fiabilidad   
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2.2.1. La Estrategia Competitiva  
Uno de los aspectos fundamentales de la administración, según: Johnson , Scholes , 
Whittington, afirman, es hacer dar a conocer que es muy importante que la  
competitividad estrategica para una organización se crea en las unidades de negocio 
independientes de la organización. “Las organizaciones mayormente tienen una serie de 
unidades de negocio, que compiten en distintos mercados, en los que los consumidores o 
clientes tienen necesidades distintas y requieren productos o servicios diferentes” (2006, 
p. 240) 
Para alcanzar los objetivos, existen enfoques específicos para dirigir la acción. El método 
viene a significar la visión global de la empresa comercial, la orientación general que 
desea ofrecer, el curso a largo plazo que vamos a tomar. Establezca la forma de 
evolucionar los recursos disponibles dentro de la manera viable de primera clase para 
lograr los objetivos. En otras palabras, se compone de acomodar los elementos internos a 
los externos con miras a lograr el excelente papel competitivo.Representa un proceso a 
largo plazo que viene ser una vision. La alta direccion esta bien definida con niveles 
distintos se toman las elecciones. Los recursos de una organización son comprometidos 
fuertemente El compromiso es para un resultado a largo plazo. Exige y da prioridad de 
que la empresa tenga una filosofia y cultura Reorientar no es un resultado muy dificil de 
modificar. 
Por lo tanto, será esencial señalar de manera absoluta las pautas con el proposito de guiar 
y gobernar la empresa comercial para que sean estables y viables. El éxito a largo plazo 
garantiza la supervivencia con una vision de futuro tempralmente con un horizonte  
amplio esto significa  una direccion estrategica donde tambien podemos desarrollar y 
defenir que la estrategia es gestionar y conseguirlos una direccion de buenos recursos” 
Feria Online, (2010) 
2.2.2. Estrategia de Marketing 
La ética en los estándares y requisitos de mercadotecnia incluye que se encargue de la 
conducta de individuos y organizaciones para tomar decisiones publicitarias. 
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La estrategia de un buen marketing y de la publicidad debe recordar a las partes 
interesadas, incluidos los gerentes, empleados, clientes, instituciones empresariales, 
autoridades reguladoras, empresas asociadas y grupos únicos, todos los cuales 
contribuyen a las normas generales y las expectativas de la sociedad. El más básico de 
estos requisitos se codificó como leyes y pautas para inspirar a las organizaciones a 
adaptarse a las expectativas de la sociedad sobre el comportamiento empresarial. ciro 
Los requisitos de comportamiento que deciden la ética en las actividades de publicidad y 
marketing requieren que las empresas y los individuos tengan el deber de cumplir con las 
estructuras de tarifas establecidas. La conducta no ética repetida en una agencia o empresa 
seleccionada ocasionalmente requiere la intervención de las autoridades, una situación 
que puede ser costosa e inconveniente para grupos y clientes. 
A inicios en pleno siglo XXI, muchas agencias consideraron actuar limpiamente. Sin 
embargo, las conductas poco éticas en los sectores económico y bancario, así como los 
errores de perfil excesivo de las empresas que incluyen a emporesas como GM en algún 
momento de la crisis monetaria de los años 2008-2009 crearon una drástica erosión de la 
seguridad pública. Muchos consumidores ayudan a la regulación extra gubernamental de 
las corporaciones. 
No es inesperado que este sentimiento haya alcanzado su apogeo en el curso de la peor 
parte de la crisis financiera. El engaño de mercadeo, que incluye mentir o tergiversar 
información, se convirtió en una causa clave para el aumento de la guía para la regulación 
de las autoridades. Estas prácticas mejoraron la desconfianza de los compradores de 
algunas compañías e industrias, incluidas las hipotecas, y contribuyeron a la inestabilidad 
monetaria durante el desastre. 
“Engañar a los clientes, a los inversionistas y otras organizaciones aficionadas ahora no 
son las más simples, provocaron la ruina de las corporaciones constituidas con Lehman 
Brothers, sin embargo, provocaron el arresto de oficiales críticos de la compañía y la 
pérdida de miles de millones de dólares de los comerciantes. Sin una visión compartida 
del comportamiento empresarial apropiado y deseable, las empresas a menudo no logran 
estabilizar sus sueños de software hacia los deseos y deseos de la sociedad”. Ferrell & 
Hartline, (2006) ciro 
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2.2.3. Mercadotecnia Estratégica: teoría e impacto en las unidades de información. 
Una de las formas donde dice Philips Kotler (2004) es hacer las cosas correctamente para 
asi “poder retener a los clientes donde nos dice que es una condicion basica y el éxito de 
una organización. “Aunque una compañía tenga buena calidad y buen servicio, no 
necesariamente gana. Eso es lo mínimo que se espera de ella.” Por lo tanto, el 
establecimiento de un sistema de aseguramiento de la calidad es la primera estrategia que 
una biblioteca debe poner en marcha. 
 Estos sistemas facilitan la identificación de las tareas fundamentales y permiten 
documentar las experiencias, pero sobre todo brindan elementos para mejorar los 
procesos y lograr así la satisfacción del cliente a través de servicios confiables a lo largo 
del tiempo. 
Otra estrategia importante puede ser la integración del cliente en el diseño de nuevos 
servicios. Desarrollar conjuntamente lo que cubre de cierta manera la gran medida 
emocional es una conexión y garantiza un servicio que genera un buen comun a las 
expectativas de los clientes”.González Moreno, (2014) 
2.2.4. Estrategias de comercialización.  
“El potencial de una competitividad que tiene una unidad productiva para obtener la 
capacidad de superar, mantener y aumentar de manera rentable una porción del mercado. 
Una ganancia competitiva es cualquier característica que tenga el producto o la institución 
de los fabricantes que los proteja una directa competencia de su zona… La capacidad de 
aprovechar las ventajas competitivas de los productores dentro del mercado no es la más 
simple de la oposición directa encontrada allí, sin embargo, además, en la posición 
realizada a través de fuerzas rivales: competencia de capacidad, productos sustitutos, 
clientes y proveedores. Los facilitadores de las técnicas de publicidad debemos evitar 
comenzar por uno implícito que se repite mientras se trabaja con fabricantes familiares: 
que los mercados donde operan los pequeños productores (Es decir, los mercados 
contemporáneos) no valen la pena, o no son lo suficientemente masivos, por lo que es 
casi importante percibir nuevos mercados a los que dirigir esfuerzos, sin tener en cuenta 
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la carga de precios y riesgos que esto implica. Esta conclusión debe ser alcanzado con 
estudios de mercado y ahora no con facción inconexa o anecdótica ts. Aunque el objetivo 
del curso es educar a los facilitadores de las "innovaciones empresariales", ahora no suele 
ser el primero el de primera clase. O al menos necesita recordar los riesgos, porque las 
personas que amenazan el capital y deben invertir dinero en dinero, sin embargo, también 
en las pinturas y en conocer nuevas tácticas serán los productores”. Competitivas, (2014) 
2.2.5 La Ventaja Competitiva De Michael Porter 
“Una  meta superior para que una empresa  logre en alcanzar una rentabilidad máxima. 
A prioridad, los ejecutivos de cualquier manera diran de como lograrlo es en la de 
maximizandolos los recursos que uno tiene, eliminanar la ineficiencia, la productividad 
es mejorarlo e implementando modernas formas de management, como la riengenieria  la 
calidad total o la, que desde hace varios años se vienen viendo  los  buenos resultados 
aplicados en todos los sitios  del mundo. Pero Porter piensa que esto no es suficiente. 
Durante un afamado especialista que fue realizado en brazil en una exposicion  hecha  
ciertos ejemplos principales que sostuvo buenas herramientas que cualquiera puede 
implementar una rentabilidad consecuentemente mas alta que permitira asegurar una 
ventaja competitiva trascienda  verdaderamente una meta alcanzable. 
La rentabilidad de una agencia, dice, que la gran medida depende de una estructura del 
tipo de empresa a la que pertenece, así como de la colocación alcanzada hacia la 
oposición. Para esto, las personas que tienen el deber de planificar los objetivos de la 
agencia deben reconocer exactamente qué es la empresa en la que deben competir y qué 
área ocupa su organización dentro del mercado. A través de diferentes estudios, Porter 
descubrió que existen dos mejores métodos para obtener una ganancia agresiva: a través 
de tarifas bajas y a través de la diferenciación. Estas dos ideas son la premisa de cualquier 
enfoque agresivo que, junto con el terreno donde se implementan segmentos masivos de 
mercado o mercado”. Por & Campos, (1980) 
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2.2.6. Ser competitivo 
“La estrategia, y la labor fundamental es comprender y que hacer frente a las 
competencias. La competencia nos dice que a menudo embargo, que  los directivos 
definen demasiado en términos  estrechos de miras, en la actualidad los competidores 
directos ven como si fuera que se produjeran entre ellos mismo. Sin embargo, la 
competencia por las ganancias va más allá de los rivales conectados de una empresa para 
alcanzar diferentes fuerzas en competencia: clientes, proveedores, posibles solicitantes y 
productos de reemplazo. Esta ampliación de la rivalidad que se origina a partir de la 
mezcla de 5 fuerzas define la estructura de una industria y da forma a la naturaleza de la 
interacción competitiva dentro de ella. Si las fuerzas son intensas, como en sectores que 
incluyen el aire, los textiles o el hotelero, casi ninguna organización obtiene beneficios 
de la inversión. Si las fuerzas son benignas, como en las industrias que incluyen 
programas de software, bebidas suaves o artículos de tocador, muchos grupos merecen la 
pena… 
Es la estructura de la industria la que impulsa la competencia y la rentabilidad, no la 
verdad de si una empresa produce un servicio o producto, esté o no emergiendo o 
madurando, ya sea que se trate de una tecnología excesiva o baja, ya sea de millas 
reguladas o no. más. Si bien existen numerosos elementos que pueden afectar la 
rentabilidad de una empresa de corto tiempo, como el clima y el ciclo económico, la 
forma de la industria, manifestada en las fuerzas agresivas, marca su rentabilidad a medio 
y largo plazo”. Porter, (2009) 
      2.2.7 Estrategia 
“La estrategia en juego, en cualquier organización o corporación competitiva, algo de su 
naturaleza, se basa en su control y funcionamiento superior, es una idea que es tomado 
en cuenta por completo fundamental: la estrategia... "Estrategia para el conflicto, para el 
juego y, por supuesto, para la agencia en términos de planificación, empresa, gestión de 
fuentes humanas, publicidad. El método es el objetivo de la afición que se lleva a cabo 
mediante el control del empleador, que debe persiga a su empleador para que funcione 
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con éxito, y la forma de alta calidad para que esto se manifieste es que no hay conflictos 
en él. Por esta razón, la dirección alta  de una empresa debe planificar su enfoque de 
acuerdo con los objetivos que persigue, para los cuales. Definitivamente debería definir 
lo que quiere cosechar, cómo cosechar los objetivos establecidos y un dispositivo de 
manipulación posterior. Esto es lo que se conoce como Formulación e Implementación 
del método, que ahora no se queda solo dentro del estudio anterior, sin embargo, en la 
práctica Se avanzan al mismo tiempo… 
Con el sistema de la estrategia, el control del empleador define los objetivos que pretende 
lograr. Para ello, la evaluacion da a comienzo de su propia corporación, así como del 
entorno que la rodea. Con la implementación del análisis anterior, la agencia busca ser 
competitiva dentro del mercado y los objetivos para obtener una ganancia competitiva 
que le permita obtener beneficios superiores a la competencia”. Montero, (2011) 
2.2.8 El Poder de la Competitividad. Poder de las Personas 
“En el mundo que desarrolla una competitividad exitosa es lo que permite a una empresa 
ser un gran éxito en un mundo globalizado. Una corporación es competitiva cuando 
podría desarrollar productos y servicios cuyos precios y características son incomparables 
o avanzados a los de sus competidores en el resto del mundo. "Por lo tanto, la 
competitividad es una característica de los grupos y que en una región industrial o país 
pueden coexistir grados especiales de competitividad. A partir de esto, se debe concluir 
que la competitividad es un problema que solo persigue y debe interesar a los grupos. Sin 
embargo, la realidad casi nunca debe Ser mayor contraste. 
La competitividad de cada empresa comercial depende de sus estructuras internas 
personales, es decir, de su compañía y de su capacidad para producir de tal manera que 
pueda aumentar sus ventas y superar a su competencia en regiones extraordinarias. Sin 
embargo, hay una infinidad de factores externos que determinan su potencial para 
competir. Una empresa comercial puede ser lo más eficiente y tecnológicamente un éxito 
en su entorno interno, pero si las situaciones externas imponen cargos diversos, su 
competitividad finalmente se ve limitada. Para competir, los grupos deben tener un 
entorno físico, penitenciario y regulatorio que contribuya a reducir los cargos y aumentar 
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su productividad. Estas son exactamente las consideraciones que animan el texto que el 
lector tiene en sus brazos. En un internacional globalizado, la capacidad de competir es 
lo más importante, ya que esa capacidad se deriva de la llegada de la riqueza, el auge 
económico y, por lo tanto, la introducción de empleos y la mejora dentro del nivel de vida 
de una población. A la cantidad que una sociedad es más productiva, la capacidad de 
competir puede ser adicional; Realmente por la que la razon de hablar de competitividad 
aproximadamente implica hablar de productividad”. Zappino, (2010) 
2.2.9. Productividad, Competitividad, Empresas 
Los pensamientos sobre la productividad y la competitividad del sistema económico 
obtienen una atención permanente de los fabricantes, gobiernos, comerciantes y analistas. 
Cada uno de ellos utiliza, explícita o implícitamente, estas ideas en sus grados de decisión 
y tienen consecuencias únicas que conllevan una… A pesar de toda esta atención, a 
menudo hay discusiones con respecto a los tipos de selecciones: inversiones y descuentos 
de precios para los primeros; una amplia gama de regulaciones para los últimos; El 
alcance de cada uno de esos conceptos y su interrelación. También analiza los elementos 
que afectan y determinan el aumento de la productividad, específicamente en el desarrollo 
de ubicaciones internacionales. 
El término productividad un concepto que se refiere importante del sistema financiero:un 
producto es la cantidad maxima que se puede hacer combinando los factores de 
manufactura (capital y esfuerzos) y recursos herbales. Una medida aproximada, además 
de la estimación más intuitiva y más efectiva de la productividad, es similar a la de las 
pinturas; por lo tanto, la productividad del trabajo duro mide la mano de obra en cantidad 
de obra requerida para suministrar una unidad de producto. Latinoamericanas, (2002) 
2.2.10. Competencia Empresarial 
“El efectivo es un escenario de mercado, mientras que existe una oposición: una empresa 
combate un servicio o producto, de forma independiente, para obtener los objetivos de 
unos pocos beneficios, unos pocos ingresos o una mayor participación de mercado. "La 
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rivalidad competitiva se manifiesta en diferencias en las tarifas, excelente, proveedor o 
una combinación de esos factores y tienen que ser valorados por los clientes… Las 
empresas trascienden y son un éxito si son agresivas. Muchos confunden el rendimiento 
empresarial de los angeles empresa en un período de tiempo. La efectividad es un 
concepto asociado con el potencial de una organización para cumplir con su proyecto. 
Sin embargo, el rendimiento no sugiere eficiencia debido al hecho de que una empresa 
comercial puede ser poderosa, porque cumple con su empresa, pero esto no significa que 
sea muy ecológica. , porque invierte fuentes de primer nivel en el logro de sus 
consecuencias económicas. Ambas frases están implícitas en l.  A. Excelencia de l.  A. 
Empresa comercial y, a su vez, el término se identifica con el cumplimiento de las 
bendiciones dentro del mercado para que los angeles excelencia se asocie con la 
competitividad. 
Las empresas toman decisiones comerciales, siguen técnicas comerciales y toman los 
movimientos para emerger como más ecológicos, disminuir sus costos, aumentar sus 
ingresos y desempeñarse mejor y mejor en el mercado… El resultado de esas actividades 
suele ser útil para el mercado y los consumidores, ya que las empresas se esfuerzan por 
ofrecer una mejor innovación, una mejor calidad y mejores precios. La competitividad 
empresarial tiene factores: los angeles competencia interna y externa. La competitividad 
interna se refiere a los angeles oposición del empleador, pensando en su desempeño en 
un momento dado y, además, en el desempeño de sus estructuras internas. Esta evaluación 
es essential para cualquier empresa comercial, sin embargo, ya no es tan aplicable como 
una oposición externa, ya que es en qué grupos específicos, mercancías, and so on. Se 
enfrentan en el mismo mercado. Un empleador podría ser competitivo si las millas valen 
la pena a largo plazo, basado totalmente en un sistema de progreso continuo, basado en 
mejoras de productividad, rendimiento, entre otros factores”. Gordon, (2014) 
2.2.11 Introducción al concepto de planificación estratégica 
“Se definio que es el plan o patron la estrategia, como ya es un principal de su 
integraciones politicas y metas de una organización y a la vez establece una coherente 
secuencia de las acciones a ejecutarse. “Establecen como se van a lograr los objetivos 
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estratégicos. La imitacion en muchos casos no pueden igualar a sus competidores reales 
ya que esas empresas grandes ya tienen beneficios con un liderazgo sostenido ya que ellos 
cuentan con la estrategia de la diferenciacion en lo cual consiste lograr ciertamente  una 
mayor ventaja competitiva..  
Los objetivos principales a alcanzar es necesario tener una secuencia  de acciones que 
realmente especifiquen para asi poder defenir planes operativos  para poder tener una 
viabilidad una vez  bien establecidas, para asi poder tener acciones de contingencia  para 
solucionar  conflictos que relacionen a un objetivo especifico en estrategias politicas. Los  
recursos son asignados o aseguran objetivos para lograr en ciertos progrmas que nos 
puedan ilustrar  un objetivo o limite establecido,  necesarios que permiten establecer una 
dinamica para medir los logros y objetivos de una organización logros. Son cambios 
predicibles mediante la orientacion de una viabilidad maxima a la luz de una organización 
como de los impredecibles que, en su momento, puedan ocurrir en los ámbitos que son 
de su interés o competencia”. Pimentel L., (1999) 
2.2.12. El concepto de estrategia como fundamento de la planeación estratégica 
En pleno del siglo XXI, los seres humanos suelen hablar mucho sobre el método en todos 
los rincones o áreas: en la empresa comercial, en la política, en la fe, en la forma de vida, 
en resumen, en cada elemento de cada día de la existencia diaria. Esta palabra se convirtió 
en un medio de uso generalizado, que debería ser o ser parte de todo oratorio asociado 
con campos de información únicos en su clase. De la mano del enfoque, además se levanta 
una cadena de ideas relacionadas que pueden relacionarse; estas son: estrategas, 
planificación estratégica, control estratégico, control estratégico, evaluación estratégica, 
diagnóstico estratégico, entre otros, que pueden utilizarse comúnmente, pero de los cuales 
uno no sabe ahora ni cuándo usarlos, lo que permite que, dentro de la literatura, se 
descubran artículos completos de conceptualizaciones sobre el método, de sus temas 
asociados, que muchos estudios, sin embargo, que finalmente no reconocen, se 
descubren; es posible que no tengan más palabras que una vez que empezaron a estudiar, 
otros no reconocen lo que el autor desea decir o, definitivamente, controlaron para 
descubrir el informe que los sacó de la oscuridad. 
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El énfasis de Chandler a largo plazo hace que parezca que una empresa comercial no se 
ejecuta de un día para otro, y que lleva mucho tiempo y el software de suficientes fuentes 
para alcanzar la edad adulta. El uso de los recursos no está completamente limitado a los 
económicos, logísticos y humanos también están incluidos. Las estrategias de 
capacitación en negocios deben orientarse hacia la calificación mediante el uso de 
competencias en sus activos humanos para que usted establezca beneficios agresivosdel 
tema sobre oposicion. Rafael & Sierra, (2013) 
2.2.13 Estrategia de Producción Operaciones en un entorno global 
Al descubrir las amenazas y posibilidades, en el presente global agresivo global, quieren 
tener una perspectiva globalizada. Una globalización estratégica puede abarcar la compra 
de elementos o servicios en el extranjero, exterminar las amenazas de competencia que 
existen en diferentes naciones o planificar qué formas de ingresar a los mercados 
externos. "Aunque es consciente de las amenazas de los competidores globales, la 
corporación también debe buscar penetrar en mercados globales idénticos. Una forma de 
funcionar en mercados extranjeros es a través de la introducción de alianzas estratégicas. 
Acuerdo es una aliza estrategica con todas las demás compañías eso puede tomar la forma 
de esfuerzos de colaboración, empresas conjuntas o licencias de tecnología. Un esfuerzo 
de colaboración se usa a menudo cuando una organización tiene capacidades únicas que 
todos los demás desean, sin embargo, no puede duplicar. Las compañías acuerdan trabajar 
juntas para Ganancia mutua. Tales preparaciones son comunes en las relaciones cliente-
proveedor, como proveedor de elementos para un productor en el extranjero, pero también 
pueden usarse en métodos no convencionales. 
Conocida es la instancia de Kodak, mientras que entró en tratos comerciales con las 
agencias IBM, Bussinesland y DEC para controlar toda su máquina portátil, en el camino 
para ofrecer un departamento de sistemas a la primera de ellas. Con este tipo de acuerdo, 
las técnicas de confidencialidad de los datos deben ser cuidadosamente específicas. El 
enfoque de Operaciones impulsadas por el Cliente refleja una comprensión clara de los 
deseos de largo plazo de cualquier corporación y los esfuerzos interfuncionales entre 
Marketing y Operaciones para capturar las necesidades del mercado y traducirlas en las 
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habilidades deseadas, que podemos nombrar prioridades agresivas. El objetivo de la 
evaluación del mercado es seleccionar los deseos del cliente real o de capacidad que 
pueden ser explotados para obtener una ganancia competitiva en cada segmento del igual. 
La empresa debe traducir esos deseos en competencias favorecidas para cada lugar 
intencional de la organización y luego cumplirlos. 
Otras frases que también se utilizan en la literatura de gestión para referirse a estas 
prioridades competitivas son: contenido principal (material de contenido principal) y 
variables fundamentales (variables de contenido), dimensión de competencia, medidas de 
desempeño externas, tareas de producción, prioridades de organización y talentos 
convencionales, competencia de manufactura Servicios triunfantes, entre otros. 
Aunque este tipo de frases son únicas y cada una de ellas tiene su propio beneficio sobre 
la relajación, básicamente abordan la misma molestia: transferir los deseos del mercado 
en frases de operaciones. Conoceremos las habilidades que se relacionan con los 
productos, los sistemas de despacho y los factores de volumen. Una empresa aprovechará 
una ventaja para diferenciarse sobre su competencia en frases de una o más de esas 
capacidades. En 1988, un grupo de una universidad hacen la investigacion en Boston, 
Estados Unidos, clasificó las prioridades agresivas de las organizaciones de manufactura; 
Alcanzando el siguiente orden de importancia: 
• Compromiso con la calidad                              • precio 
• Entrega a tiempo                                              • calidad de desempeño 
• Flexibilidad de productos                                 • servicio postventa 
• Amplia línea de productos                               • distribución amplia 
• Flexibilidad en el volumen                              • promoción. 
Paradójicamente,en el ranking de estudio realizado en japon que la calidad y el precio no 
se encuentran en el ranking. ¿Por qué se ha producido esta variación tan importante? 
Simplemente porque las empresas japonesas ya han logrado el compromiso con la calidad 
y actualmente se encuentran en el siguiente paso”. Carro & González Gómez, (2011) 
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2.2.14. Planificación estratégica de marketing 3.1. 
Hacer planes de negocios es el centro del pasatiempo administrativo de una agencia. Sin 
una mejora adecuada de esta característica, la empresa comercial carece de orientación, 
definición y dirección 
Según Kotler (1992), la planificación se basa “en determinar hoy lo que se logrará dentro 
del futuro, esto es, considera la determinación de un destino favorecido y los pasos 
importantes para llevarlo a cabo. La planificación debe entenderse como una técnica de 
Preparar las decisiones comerciales de la organizacion y el método para llevarlas a cabo. 
Su propósito es hacerles llegar a los directores, momento de ser el mejor y utilizando el 
proceso financiero máximo, el método de movimiento industrial esencial para su 
implementación en una o varias. mercados, asegurando la independencia permanente y la 
libertad de acción en el suelo industrial”. (Planificación, Marketing, & Situación, n.d.) 
2.2.15. Estrategia de mercadotecnia 
“La mercadotecnia viene ser una estrategia el plan del nucleo es una estrategia que 
contemplan los elementos de mercadotecnia mixta para poder  innovar creao  y mantener 
un mercado meta seleccionar y analizar, una organización comprende de ciertos objetivos 
para asi poder alcanzar un objetivo en comun para asi poder tener y utilizar una ventaja 
con buenos recurso mercadotecnia son los siguientes: factivilidades diferentes a evaluar 
mercadotecnia con una mezcla posecionamiento una meta de un mercado un mercado 
bien segmentado FODA ( un analisis de mucha importancia), distribucion con buenos 
canales que se debe elegir analizar la competencia un mercado bien analizado aanalisis 
del consumidor… A continuación, crearemos una estrategia de mercadotecnia para 
Urvision tomando en cuenta cada uno de los conceptos mencionados.(“Capítulo III. 
Estrategia de mercadotecnia 3.1Introducción,” n.d.) 
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2.2.16. Estrategias de calidad 
“Tienen la ventaja los clientes, en el comercio de vanguardia en cuanto a la forma 
electrónica, de tener un beneficio adicional, posibles hechos que se requieren 
aproximadamente cualquier servicio o producto en común, por lo que debemos subrayar 
los rasgos que diferencian nuestro hecho de bandera, del resto de productos. 
Anteriormente, se consideraba que el cumplimiento en el comercio electrónico se 
relacionaba con una excelente tarifa, conveniencia y disponibilidad de productos. Hoy 
diremos que esos son factores comunes en todos que puedan competir las empresas en 
Internet y que la forma de lograr el éxito está en marcha". Además, debe "construir una 
relación de lealtad con el comprador y esta lealtad comienza con  el cliente bien satisfecho 
en la adquisición realizada… No debemos olvidar que a los que se fueron, debemos darles 
una razón para volver a visitar nuestro sitio web; las personas que realizan aportaciones 
por primera vez deben proporcionarles una causa para alternar su correo electrónico con 
su agencia y un motivo para que compren nuestros productos”. José, (2012) ciro2 
2.2.17. Plan de mercadeo  estrategias de comercialización. Empresario 
“Los productos en inmensa cantidad que existen en el mercado muchas personas son 
fieles a unos  y en otros casos  compran indistintamente ya que com las marcas inka kola 
nike juan valdez  sus productos transmiten valores  para que sus clientes siempre le tengan 
en la mente   y fideliza vendiendo sus productos que se inponen sobre otros. “los 
productos mas exitosos se preocupan por mas publicidad trazan planes especificos o 
hacen mercadeo para llegar a muchos segmentos y para asi poder quedarse muchos años. 
Aunque los planes de mercadeo persigan como fi n último vender, lo que se busca es que 
compre quien debe comprar y permanezca fiel, a sus productos y marcas. Las ventas no 
surgen solo por que su producto este diseñado de una manera bien hecha o los precios 
sean tan bajos ademas debe de tener una marca bien ganada para que los clientes tengan 
un habito o generar o exhibir en puntos adecuados  para asi poder subsistir de tener una 
clara importancia a quienes vendera ya que tienen un mercado de tamaño grande ya 
ganada . 
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 Plan un documento escrito para poder dejar en buenas manos el empresario para tener 
formalidad en los planes de negocio para poder mercadear comercializar con el arte  de 
decisiones y saberlo tomar para una empresa no olvide quienen definen realmente su 
existencia los clientes de mercadeo para el plan de mercadeo y ver las oportunidades para 
poner una empresa en marcha y diseñar un plan para poder comercializar,el tiempo 
determina una buena definicion y dejar las variables por todo un recorrido honesto y 
transparente que eso implica un buen plan de mercadeo para asi poder ofrecer un producto 
de calidad. Como defenir un producto el nombre que llevara y poder definir a una realidad 
en algo simple que se confronte a la realidad en los planes de mercadeo realmente lanzar 
debera experimentar el precio para no empaquetar en vano para asi poderlo sacar al 
mercado la fórmula.para construir un plan se debe empesar con una base de conocimento 
amplio sobre el tema que es muy complejo el mercadeo”.(Mercadeo & Comercializaci, 
n.d.) 
2.2.18 Curso avanzado en gestión comercial y estrategia de ventas 
La fuerza comercial adentro de la compañía. Es la misión y delegar funciones al director 
comercial la planificación comercial pasa cuando… Un  plan estratégico de una empresa 
tiene como marco de referencia los análisis de una situación interna del departamento 
comercial como asi tambien se tiene los análisis de una situación externa del 
departamento comercial. “objetivos cuantitativos la venta de fijacion en las ventas de la 
prevision  comercial diagnosticar una real situacion del departamento comercial. 
Objetivos cualitativos La determinación de las acciones comerciales  La red de ventasEl 
tamaño idóneo de la red de ventas  Tipos de vendedores  Composición y estructuración 
del departamento comercial el presupuesto comercial el proceso de la venta. Qué la venta 
de la entrevista se debe de preparar para una venta en fases de un vendedor con 
caracteristicas y beneficios que el cliente compre cierto producto Presentación Personal  
Detectemos objeciones que se debe superar necesidad en loc clientes tambien la oferta  
El Cierre de la Venta que significa una buena negociacion en el entorno profesional los 
estilos de influencia  cuatro pilares  o modelos de negociacion comercial  que son reglas 
altamente significativa para poder negociar”.Fortes et al., (2011) 
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2.2.19 ¿Qué es la estrategia?  
“La eficacia operacional con diferencias  entre las empresas se pueden ver en todas partes. 
Algunas hay actividades determinantes para poder administrar poner mas asututos alos 
trabajadores una mayor motivacion a base de tecnologia avanzada para asi poder eliminar 
los esfuerzoz malgastados para asi poder eliminar las diferencias de niveles costo de 
posiciones para su relacion directa para que no afecten para poder difrenciarse en la 
rentabilidad entre los competidores para tener una eicacia bien diferente y operacional 
para su buen funcionamiento… Las en los años ochenta las empresas occidentales que 
son los japoneses tenian un desafio bien centrado a estas empresas mencionadas. Con 
respecto a sus rivales el japones estaban realmente avanzados tenian una eficacia bien  
ganado  frente asus rivales que ofrecian en un mismo tiempo a un menor coste y mayor 
calidad. Vale la pena hacer hincapié las mejores practicas de una productividad constituye 
da esfuerzo en las mejores practicas existentes dado en un momentoque es muy 
importante del pensamiento competencia. Imagine  si estuviera disponible de ofrecer un 
determinado producto para poder crear a un bajo coste en tecnologías insumos gestionar 
tecnicar con muchas habilidades comprados. Una buena productividad se puede aplicar 
mas alla de las fronteras una buena productividad se desarrolla o se aplica a actividades 
individuales, a una empresa mejora cuando toda sus actividades son pedidos con 
procesamiento manufacturera con actividades bien conectadas que es la eficacia que es  
acerca a una frontera  operacional, se acerca a la frontera. Esto tal vez requiera inversiones 
de capital, personal diferente o simplemente nuevas formas de gestión”.Porter, (2011) 
2.2.20 Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia 
El profesor michael porter de la escuela de negocios Harvard en el año 1979 dio una 
interpretacion a las cinco fuerzas de porter que fue elaborado para un estrategico modelo 
Este rentabilidades una oportunidad a una inversion que tiene una realcacion industria 
atractiva quedebe tener una rivalidad y competencia que tienen un intensidad de 
detrminacion en las cinco fuerzas que articulan respectivamente a un analisis. Porter se 
referia entre ellas a la fuerza de dos competencias donde siempre mencionaba la rivalidad 
entre competidore en la misma industria trataba de dar explicaciones  amenaza de 
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productos sustitutos o competidores entrantes que los consideraba una amenza en lo 
vertical hacia que la competencia de tres fuerzas que incluyen que son las cinco fuerzas 
de porter estas cinco fuerzas operan en el intorno inmediato  de una empresa  tambien se 
refirio que estas  son de micro entorno para contrastar que puedan afectar al entorno de 
una compañía horizontal:  
 Poder de negociación de los compradores o clientes. 
Si son los clienete que son  muy escasos que realmente estan organizados y generan un 
acuerdo en tazas y precios que estan decididos a pagar se genera una molestia que es la 
amenaza  para una empresa, ya que hay la posibilidad de que adquieran de quedarse con 
un precio que vean que es oportuno pero que por lo natural casi la empresa estaria muy 
menor dispuesto a aceptar. Además,  aumentaran los clientes existiran demasiados 
proveedores con negociacion de mayor capacidad ya que cuentan con posibilidad 
proveedor si necesario cambiarlo para mejor y mayor calidad, por esto las empresas 
cambian que le dan poder de negociacion a los usuarios desde una finalidad de mejorar 
en la calidad de servicios en una empresa. 
Poder de negociación de los proveedores o vendedores 
Este poder de negociación se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte 
de los proveedores, a causa del poder que estos disponen ya que la concentracion es un 
grado de caracteristicas de un impacto que proveen en los insumos de negociar con buena 
capacidad de los proveedores, se considera generalmente baja ponemos un ejemplo una 
gran cantidad de cadenas de supermercados que pueden optar  a ser en su mayoria con 
algunos factores indiferenciados  
 Industria con proveedores de cantidad. 
 Proveedor con un precio de decision de poder. 
 Los proveedores con un nivel de organizacion 
 Poder adquisitivo de nivel. 
Amenaza de nuevos competidores entrantes 
Nuevas barreras que se refiere a un punto de competidores y productos la amenza es 
cuanto es mas facil una entrada sera mucho mayor la amenza  o sera mas facil entrar con 
pequeños negocios a un mercado sera muy facil  a competir con competidores nuevos 
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Porter creo competitiva ventaja para una organización creo siete barreras que puedan 
usarse de entradas: 
 Escalas de economia  
 Productos con buena diferenciacion 
 Capital con una buena sostenibilidad de inversion 
 Una escala con costes de desventaja independientemente 
 Distribucion  con acceso de canales  
 Una buena gubernamental politica  
 Entradas con una buena barrera 
Amenaza de productos sustitutos 
Ya que como se cito que es la fuerza primera son muy dificiles de imitar en caso de las 
tecnologias que sean patentes o ya sean farmaceuticas son dificiles de imitar por eso fijan 
y permiten ya poner precios unicos y asi facilmente logran una alta y mejor 
rentabilidad.en los siguientes factores : 
 Comprador que tienen a sustituir con facil propension  
 Preductos sustitutos que tengan con precios bien relativos  
 Comprador con un costo de facilidad  
 ervicio de producto con una diferenciacion con un nivel bien percibido  
 Sustitutos cercanos que tengan disponibilidad. 
 Proveedores bien suficientes. 
 Rivalidad entre los competidores 
En cuanto a las anteriores nos dice que el resultado es la rivalidad que existe entre los 
competidores uno define la rivalidad  para la rentabilidad de un cierto sector en cuanto 
menos lleguen a encontrarse  los competidores de cierto sector generalmente es mas 
rentable en viciversa y economicamente Porter identificó las siguientes barreras que 
podrían usarse: 
 Competidores con un gran numero 
 Fijo en los costos 
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 Diferenciacion que mucho falta  
 Diversos y muchos competidores  
 Salida de buenas barreras. 
Las cinco fuerzas de la eficiencia y eficacia para un modelo bien estructurado ya que cada 
sector un negocio en unidades o empresas con una futura proyeccion con un fin de evaluar 
cierto valor generalmente es bien especifico un sector para determinar una rentabilidad 
estrategica como propone a una reflexion porter atravez de sus cinco fuerzas tal como 
propone ”.Porter E, (2008) 
2.4. MARCO CONCEPTUAL 
    2.4.1 Estrategia de mercado  
“unas estrategias mas adecuadas en elegir una finalidad de las caracteristicas de la oferta 
de los competidores es a realizarse en el mercado meta a travez de una sugerencia la 
convinacion de mercadologo en una institucion o empresa cuidadosamente con sus 
caracteristicas al precisar un analisis de un mercado con estrategias de una selección bien 
elaborada especificamente en la planeacion que dura etapas un nivel de estrategia de 
planeacion son diferentes tipo de mercado tienen como proposito que un mercado con 
estrategias sugerirle una demostracion util para las compañias y organizaciones en 
situacion actual  ”.(Emprendimiento, n.d.)  
2.4.2. Liderazgo global en costos  
Costos basados basados en competitividad estrategica es una de las es una minima basica 
estrategicaque una organización… Pueda llevarlo a competir y consiste en que las 
organizaciones logren unos costes totales inferiores  a los de la competencia, “sin que ello 
afecte un producto de calidad o servicio que ofrece la empresa. Estaventaja competitiva 
se llevara acabo a una estrategia como que cuando se daran  cuenta los competidores que 
sera muy dificil de disminuir sus costos de alguna otra amnera a una organización que 
fueron hechos en palabras de porter” .Rodriguez, (2014)  
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2.4.3. Diferenciación 
El mundo esta generalizado atravez de la globalizacion don la diferenciacion juega un 
papel muy importante que es la estrategia atravez de las organizaciones industriales ya 
que exigen una mayor satisfaccion el consumidor con estandares de caliodad de servicio 
mediante las estrategias y la competitividad... “El éxito de una empresa diferenciada 
radica en el subdesarrollo con atributos excepcionales del producto y con el empeño de 
procesos con un claro enfoque al servicio. A lo que trata el siguiente articulo es como la 
diferenciacion y estartegia como busca desplegar a una distribucion y transformacion con 
valor de cadena con cuatro actividades bien largos para asi poder distribuir  y llevarlo 
real. Palabras clave: diferenciación” Chirinos & Rosado,(2016) 
2.4.4. Segmentación 
“Los productos en una linea geografica  de un nicho de mercado apunta a un grupo 
concreto de consumidores que se basa una organización- donde las preferencias las 
necesidades y gustos son diseñados especialmente pensando en las necesidades del 
consumidor creando nuevas espectativas para un cierto nicho de consumidores e meta 
especifico de un mercado pótencial para asi satisfacer las preferencias de dicho”.Porter, 
(2011) 
2.4.5. Competitividad 
“Según  Porter, la competitividad se da a  desarrollar o encontrar en base a una serie de 
conclusiones.  En resumen, para tal autor  el autor existen preferencialmente nos dice que 
son cuatro indicadores que son la clave en la preferencia  de la competitividad. “Desde 
esta perspectiva, señalar que la competitividad es un rasgo netamente  positivo para 
cualquier mercado por una serie de rpercepciones. Done nos dice que en primer lugar, lo 
cual significa que hay un público amplio para la venta de un determinado producto, en 
segundo determina la existencia de estrategias de comercialización trabajar bien 
avanzadas para mejorarlas, en tanto en esta parte ultima ya que es importante menos es 
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una estructura  que nos conlleva hablar con productores de nivel  asi de profesionales en 
el sector que pueden sernos de suma utilidad en la búsqueda  de 
soluciones”.Webyempresas, (2008) 
2.4.6. Calidad 
Los clientes estan siempre a las expectativas para ser primeros  en que el servicio les 
satisface sus necesidades donde los clientes esperan la sinceridad de la organización  de 
que un producto sea de calidad donde ellos deseen resaltar un enfoque bien definido que 
debe asociar la calidad de la mejora continua… “En esta definición queda lo siguiente 
que un concepto relativo va con una calidad dependiendo de cierta valoracion que pueda 
tener un servicio o productos  de mucha valoracion para una persona . De ser percebido 
un producto deben de explicar a si mismo con terminos que se refieran a la calidad en 
distinta forma por dos individuos que pueda ser una misma persona de la oportunidad, 
estado de ánimo, etc, puede estar más o menos conforme con servicio y buen producto 
que este consumiendo”.Carro & González, (2012) 
2.5. HIPÓTESIS 
 
    2.5.1. Hipótesis general 
               La relación de las estrategias de mercado en la competitividad de la empresa 
Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018, es significativo 
2.5.2. Hipótesis especifico 
             La relación del liderazgo global en costos en la competitividad de la empresa 
Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018, es significativo  
             La relación de la diferenciación en la competitividad de la empresa Entel de la 
ciudad de Juliaca, año 2018, es significativo 
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             La relación de la segmentación en la competitividad de la empresa Entel de la 
ciudad de Juliaca, año 2018, es significativo 
2.6. Contrastación de Hipótesis. 
Se realizará con el estudio  estadístico rho sperman, ya que  son datos no paramétrico 
cualitativos. 
2.6.1. Planteamiento De Hipótesis 
        HO: La relación de las estrategias de mercado no se asocia en la competitividad de 
la empresa Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018. 
         HA: La relación de las estrategias de mercado si se asocia en la competitividad de 
la empresa Entel de la ciudad de Juliaca, año 2018. 
2.6.2. Nivel de Significancia 
α = 0.05 = 5%  
2.6.3. Prueba estadística 
Para el presente trabajo de investigación hacemos uso de la prueba estadística no paramétrica 
rho sperman la cual aplica con una variable cualitativa ordinal 
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Tabla 2 Correlación competitividad y estrategia de mercado 
 
P_ 
Competitividad 
P_ 
Estrategia 
de mercado 
Rho de 
Spearman 
P_ Competitividad Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,782** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 37 37 
P_ Estrategia de 
Mercados 
Coeficiente de 
correlación 
,782** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 37 37 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (2 colas). 
 
Al realizar el análisis correlacional con la rho de Sperman se obtuvo Rho Spearman = 0,782 
= 78,2% por otro lado la probabilidad de error encontrado fue de 0,000 por tanto: 
P-Valor = 0.000 = 0% (La prueba Rho de Spearman resulta ser significativa p-valor < alfa).  
 
Tabla 3 Correlación liderazgo global en costos y calidad  
 
 
 
 
 
 
 
 
P_ Liderazgo Global 
en Costos 
 
P_ 
Calidad 
 
   
Rho de 
Spearman 
P_ Liderazgo Global 
en costos 
Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,473** 
Sig. (bilateral) . ,003 
N 37 37 
P_ Calidad Coeficiente de 
correlación 
,473** 1,000 
Sig. (bilateral) ,003 . 
N 
 
 
37 37 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (2 colas). 
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 Tabla 4 Correlación calidad y diferenciación  
 
 
 
Tabla 5 Correlación calidad y segmentación  
 
 P_ calidad 
P_ 
Segmentació
n 
Rho de Spearman P_ calidad Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,778** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 37 37 
P_ 
Segmentación 
Coeficiente de 
correlación 
,778** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 37 37 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (2 colas). 
 
2.6.4. Decisión  
Se hacepta la Hipótesis alterna y se recha la Hipótesis Nula 
 
 
 P_ calidad 
P_ 
Diferenciació
n 
 
Rho de Spearman 
 
P_ Calidad 
 
Coeficiente de 
correlación 
1,000 ,778** 
Sig. (bilateral) . ,000 
N 37 37 
P_ 
Diferenciación 
Coeficiente de 
correlación 
,778** 1,000 
Sig. (bilateral) ,000 . 
N 37 37 
**. La correlación es significativa en el nivel 0,01 (2 colas). 
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2.7. Análisis de Variables e Indicadores. 
Tabla 6 Analisis de Variables e indicadores 
VARIABLE DIMENSIONES INDICDORES 
V.1 
ESTRATEGIA        1.1. LIDERAZGO GLOBAL    1.2.1. Infraestructura 
DE MERCADO                EN COSTOS                   1.2.2. Recursos 
humanos 
  1.2.3. Logistica 
  1.2.4. Marketing 
 1.2. DIFERENCIACIÓN            1.2.1. Imagen de marca 
  1.2.2. Tecnologia 
  1.2.3. Servicio al cliente 
 1.3.SEGMENTACIÓN              1.3.1. Edad 
  1.3.2. Sexo 
  1.3.3. Nivel de ingreso 
V.2                                                                               1.3.4. Tipo de telefono 
COMPETITIVIDAD   
 
 2.1 CALIDAD                  2.1.1. Estandares 
  2.1.2. Auditorias 
  2.1.3. Control 
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 CAPÍTULO III: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACIÓN 
 
3.1 Método de investigación 
       En el siguiente trabajo de  investigación se aplicará el método deductivo sde acuerdo a 
lo que plantea Davila, (2006)  “por que se realizara el análisis teórico de carácter general el 
proyecto de estrategia de mercado y competitividad para américa latina a un hecho particular 
observado en estrategia de mercado y la relación en la competitividad de la empresa Entel de 
la ciudad de Juliaca, año 2018” 
3.2 Tipo de investigación 
       “El siguiente trabajo de investigación para su finalidad será el de tipo aplicativo, tal como 
menciona” Sierra, (2002) “por su finalidad sean básicos y aplicativos, para el siguiente 
trabajo de investigación es de tipo aplicativo, por tener los parámetros o lineamientos ya 
planteados para el proyecto estrategia de mercado y competitividad para américa latina y lo 
que se desarrolla aplicando la realidad en la empresa Entel así como plantea” (Vara- Horna, 
2010) 
3.3 Nivel de investigación 
       “Para este nivel o alcance del estudio de investigación como proponen los autores” 
(Hernandez, R., Fernandez, C. & Baptista, 2014) “será de nivel correlacional, por que realiza 
el nivel de estrategia de mercado y la relación en la competitividad de la empresa Entel de la 
ciudad de Juliaca, año 2018”. 
 
3.4 Diseño de investigación 
“Para los autores (Hernandez, R., Fernandez, C. & Baptista, 2014), el diseño que se aplicara 
es el diseño no experimental – transversal, por tratarse de un análisis de datos en un momento 
dado, el mismo que describe” Pino, (2010) 
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                                                       O1 
                        M2 R 
                                                       O2 
Dónde: 
M= Muestra de estudio. 
O= Observación o información recogida. 
3.5 Técnicas e instrumentos  
3.5.1. Técnica 
Para el siguiente trabajo de investigacion se recolectara o se utilizara la tecnica de la 
encuesta  
3.5.2. Instrumento 
El cuestionario que se aplicara sera la medidad del cuestionario de la escala de likert 
(anexo 2) 
3.5.3. Confiabilidad y validez del instrumento  
3.5.3.1. Confiabilidad 
“El analisis de la confiabilidad del instrumento será aplicando con la siguiente 
herramienta de análisis Alfa de Chonbach, tal y como dice” Vara-Horna, (2010) 
procedimiento realizado con el software Statistical Package for the social Sciences 
(SPSS). 
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3.5.3.2 Validez de la confiabilidad. 
Validación del instrumento: el cuestionario en cuestión ha sido evaluado contrastando 
así la fiabilidad  
Obteniéndose el Alfa de Chonbach = 0,922 = 92,2%. Con lo cual en una escala de 0 
– 1 obtenemos un indicador adecuado (INSTRUMENTO EXCELENTE).  
 
ESTADÍSTICAS DE FIABILIDAD 
Alfa de Cronbach N de elementos 
  
0,922 14 
 
3.5.3.3. Validez del Instrumento 
Además, La validación del instrumento fue sujeto a juicio de 03 expertos 
 
Mg: BENIGNO CALLATA QUISPE 
Lic.: ENRIQUE APAZA CHIRINOS 
Lic.: JHON ALEX QUISPE MEJIA  
3.6. Población y muestra 
3.6.1 población 
La población de estudio a considerarse es el total de trabajadores de la empresa Entel 
La población para esta investigación está conformada por el total de trabajadores de la 
empresa Entel en la ciudad de Juliaca. 
 
 
 
39 
 
 
 
 
Tabla 7 Población 
AREAS                                                         TRABAJADORES 
Área de administración                                                       10 
Área de asesor de ventas                                                     20 
Área de supervisión                                                             8 
Área de limpieza                                                                  2   
TOTAL                                                                                40 
3.6.2. Muestra  
Para el siguiente es tudio de la muestra de estudio seran los trabajadores  que será el tipo 
de muestreo probabilístico aleatorio 
3.6.3 Unidad de análisis 
Son sujetos a preguntar – responder el cuestionario, en este caso son los trabajadores, y 
clientes. 
𝑛 =
N ∗ 𝑍2 ∗ p ∗ q
(N − 1)𝑒2 + 𝑧2 ∗ 𝑝 ∗ 𝑞
 
Dónde: 
N*Z 
N= población 
n= muestra 
z= nivel de confianza // la confiabilidad error tipo II betha 
p=proporción de acierto, obtiene por una muestra piloto. 
q= proporción de no acierto, obtiene por una muestra piloto. 
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e= error // error del parámetro, obtiene por una muestra piloto. 
𝑛 =
15 ∗ 1.962 ∗ 0.50 ∗ 0.50
(15 − 1) ∗ 0.052 + 1.962 ∗ 0.50 ∗ 0.50
= 36.3 
FACTOR MULTIPLICADOR   =
𝒏
𝑵
=
𝟑𝟔
𝟒𝟎
= 0,9 
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CAPÍTULO IV: RESULTADOS Y DISCUSIÓN 
 
Tabla 8 Liderasgo Global en Costos 
Fuente: Elaboracion propia 
               
 
 Figura: 1 Liderazgo global en costos  
 
2.78%
8.33%
34.72%
39.58%
14.58%
0.00%
5.00%
10.00%
15.00%
20.00%
25.00%
30.00%
35.00%
40.00%
45.00%
Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno
LIDERAZGO GLOBAL EN COSTOS
  
Infraestructura 
donde usted 
realiza su 
trabajo 
Administración 
de recurso 
humanos de la 
empresa Entel 
Evalúa la 
logística 
dentro de 
la 
empresa 
Entel 
Aplicación 
del 
marketing 
en la 
empresa 
Entel 
Total Total 
  Fi fi Fi fi Fi % 
Muy malo 0 2 2 0 1 2.78% 
Malo 4 2 2 4 3 8.33% 
Regular 13 12 14 11 12.5 34.72% 
Bueno 14 17 16 10 14.25 39.58% 
Muy bueno 5 3 2 11 5.25 14.58% 
          36 100.00% 
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ANALISIS INTERPRETATIVO 
El resultado del estudio de investigación en lo que respecta la dimensión de liderazgo global 
de costos, de la variable estrategia de mercado muestra que un (2.78%) de los clientes 
considera que es Muy malo, en tanto el (8.33%) se considera malo, el (34.72%) está considera 
que es regular, el (39.58%) señala que es Bueno y el (14.58%) considera que es Muy bueno. 
Asumiendo el dato acumulado entre la calificación Bueno el 39.58% el cual significa que el 
liderazgo global en costos en la empresa Entel es bueno. Tiene una relacion significativa con 
competitividad al 47.3%con un nivel de significancia de 0.003 
 
Tabla 9 Difrenciación 
      
  
Imagen de 
la marca 
de la 
Empresa 
Entel 
Tecnología 
de los 
equipos de 
Entel 
El servicio 
que Entel 
realiza a 
los clientes 
Total Total 
  fi fi fi Fi % 
Muy malo 3 2 1 2 5.56% 
Malo 2 3 2 2 6.48% 
Regular 5 6 13 8 22.22% 
Bueno 15 13 12 13 37.04% 
Muy 
bueno 
11 12 8 10 28.70% 
TOTAL 36 100.00% 
             Fuente: Eleboracion propia 
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Figura: 2 Diferenciación  
ANALISI INTERPRETATIVO 
Los resultados de la investigación en lo que respecta la dimensión de diferenciación, de la 
variable estrategia de mercado muestra que un (5.56%) de los clientes considera que es muy 
malo, en tanto el (6.48%) se considera malo, el (22.22%) está considera que es regular, el 
(37.04%) señala que es bueno y el (28.70%) considera que es muy bueno.Asumiendo el dato 
acumulado entre la calificación bueno el 37.04% el cual significa que la diferenciación en la 
empresa Entel es bueno. Que tiene una relacion significativa con competitividad al 77.8% 
con un nivel de significancia de 0.00 
Tabla 10 Segmentación 
      
  
Análisis 
de edad de 
los 
clientes de 
la empresa 
Entel 
El sexo es 
importante 
para la 
decisión 
de la 
compra 
Evaluación 
del nivel 
de ingresos 
de los 
clientes 
Tipo de 
teléfono 
móvil que 
utilizan 
los 
clientes 
Total Total 
  fi fi fi Fi Fi % 
Muy malo 2 0 1 2 1 3.47% 
Malo 1 5 3 3 3 8.33% 
Regular 4 7 7 8 7 18.06% 
Bueno 16 15 13 11 14 38.19% 
Muy 
bueno 
13 9 12 12 12 31.94% 
TOTAL 36 100.00% 
5.56% 6.48%
22.22%
37.04%
28.70%
0.00%
5.00%
10.00%
15.00%
20.00%
25.00%
30.00%
35.00%
40.00%
Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno
DIFERENCIACIÓN
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Figura: 3 Segmentación 
ANALISIS INTERPRETATIVO 
Los resultados de la investigación en lo que respecta la dimensión de segmentación, de la 
variable estrategia de mercado muestra que un (3.47%) de los clientes considera que es muy 
malo, en tanto el (8.33%) se considera malo, el (18.06%) está considera que es regular, el 
(38.19%) señala que es bueno y el (31.94%) considera que es muy bueno.Asumiendo el dato 
acumulado entre la calificación bueno el 38.19% el cual significa que la segmentación en la 
empresa Entel es bueno. Que tiene una relacion significativa con la competitividad al 77.8% 
con un nivel de significancia de 0.00 
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Tabla 11 Calidad  
        
  
 
Estándares 
de calidad 
en la 
empresa 
Entel 
Realización 
de 
auditorías 
permanentes 
en la 
empresa 
Entel 
Control de 
calidad 
que se 
realiza en 
la empresa 
Entel 
Total Total 
   fi fi Fi Fi % 
Muy malo  1 0 1 1 1.85% 
Malo  1 2 1 1 3.70% 
Regular  5 7 5 6 15.74% 
Bueno  17 12 10 13 36.11% 
Muy 
bueno 
 
12 15 19 15 42.59% 
 TOTAL 36 100.00% 
Fuente: Elaboracion propia   
 
Figura: 4 Calidad  
ANALISIS INTERPRETATIVO 
Los resultados de la investigación en lo que respecta la dimensión de calidad, de la variable 
competitividad muestra que un (1.85%) de los clientes considera que es muy malo, en tanto 
el (3.70%) se considera malo, el (15.74%) está considera que es regular, el (36.11%) señala 
1.85%
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42.59%
0.00%
5.00%
10.00%
15.00%
20.00%
25.00%
30.00%
35.00%
40.00%
45.00%
Muy malo Malo Regular Bueno Muy bueno
CALIDAD
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que es bueno y el (42.59%) considera que es muy bueno.Asumiendo el dato acumulado entre 
la calificación muy bueno el 42.59% el cual significa que la calidad en la empresa Entel es 
muy bueno. Que tiene una relacion significativo 78.2 con un nivel de significancia 0.00 
Tabla 12 Estrategia de mercado  
     
  
Liderazgo 
Global de 
Costos 
Diferenciación Segmentación Total 
 
Total 
  fi fi Fi fi  % 
Muy malo 1 2 1 1  3.94% 
Malo 3 2 3 2  7.72% 
Regular 13 8 7 7  25.00% 
Bueno 14 13 14 10  38.27% 
Muy 
bueno 
5 10 12 7 
 
25.08% 
TOTAL 27  100.00% 
Fuente: Elaboracion propia  
 
Figura: 4 Estrategia de mercado  
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ANALISIS INTERPRETATIVO 
Los resultados de la investigación en lo que respecta de la variable estrategia de mercado 
muestra que un (3.94%) de los clientes considera que es muy malo, en tanto el (7.72%) se 
considera malo, el (25.00%) está considera que es regular, el (38.27%) señala que es bueno 
y el (25.08%) considera que es muy bueno.Asumiendo el dato acumulado entre la calificación 
muy bueno el 38.27% el cual significa que la estrategia de mercado en la empresa Entel es 
bueno. Que tiene una relacion significativa 78.2% con un nivel de significacncia 0.00 
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DISCUSIÓN 
 
Los resultados obtenidos en el siguiemte trabajo de investigación se basaron en instrumentos 
de recoleccion de datos debidamente validados por juicio de tres expertos en el apartado del 
capitulo III, asi como la asociacion del tratamiento estadistico en funcion a la naturaleza de 
los datos procesados en el presente trabajo de investigación. Por tanto los resultados 
alcanzados en base a estos datos confirman la confiabilidad requerida.  
En cuanto a las limitaciones se pudo identificar que para realizar la encuesta se tuvo 
dificultades en la empresa privada Entel  ,en la que fueron un poco prudentes por politicas de 
la empresa el presente trabajo de investigacion se aplica a los trabajadores de la empresa 
privada entel por que en cuanto si se aplicaban la estrategia de mercado y competitividad, sin 
embargo aun falta aplicar estas estrategias dd estudio referente al aporte alcanzado en el 
presente trabajo de investigacion este confirma los hallasgos alcanzados en los antecedentes 
de estrategia de mercado y competitividad . El cual toma como factor indispensable la 
estrategia de mercado y competitividad  en linea. Debo precisar que la poblacion o unidad de 
estudio es distinta a la aplicado por el investigador en referencia. Lo cual contribuye con 
nuevos hallasgos.     
 El siguiente trabajo de investigación intitulado estrategia de mercado y la relación en la 
competitividad de la empresa Entel de la ciudad Juliaca, año 2018. Evidencio la relacion 
entre las estrategias de mercado y la competitividad dentro de la empresa entel. Con una 
probabilidad de error del P-valor = 0.00 = 0%. Siendo este significativa. Según los resultados 
obtenidos por los autores  
 
Bitrán, Eduardo Benavente, José Maggi, Claudio (2011) en su artículo, bases para una 
estrategia de innovación y competitividad para Colombia, en el trabajo de investigacion que 
aborda, llega a la conclusión aprovechar la globalizacion para asi poder innovar el mercado 
se requiere del trabajo cooperativo en diversos sectores publicos y privados para que esta 
cooperacion haya rendimientos se deben definir claramente los roles que le corresponde 
cumplir a cada sector de un sistema de innovacion con estratetegia,  este trabajo de 
investigacion tiene una similitud con la investigacion realizada donde claramente las 
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estrategias de mercado juegan un rol muy importante en una toma de decisiones de una 
organización para asi poder llegar a ser buenos competidores en un mundo globalizado el 
que esta investigación llega a tener un relacion de 78.2%, el que cohencide en su 
proporcionalidad el que no diferncia mucho. 
Tello, Eduardo Ahumada Alberto, Juan Manuel Velasco, Perusquia (2016 ) en su articulo  
Inteligencia de negocios: estrategia para el desarrollo de competitividad en empresas de base 
tecnológica, este concluyo que las estrategias de mercado contribuyen en la competividad de 
las empresas mediante hallazgos a) el conocimiento es el activo de mayor valor en las 
empresas; b) el entorno de negocios es fundamental para la competitividad; c) la innovación, 
los sistemas de información y los procesos de toma de decisiones son parte de la inteligencia 
de negocios, que si cohenciden  con el trabajo investigado donde se muestra que claramente 
la estrategia y competitividad es un valor en las organizaciones para su conocimiento real a 
travez de la innovacion perfecta para las empresas el que este investigacion llega a tener una 
relacion del 78.2%. 
 
Sin embargo los autores Morales, M. Pech, J. L. (2000) en su articulo. Competitividad y 
estrategia: el enfoque de las competencias esenciales y el enfoque basado en los recursos 
llegan a una conclusion. En cuanto a la semántica del término, la palabra competitividad se 
asocia con el concepto de competencia y la acción de competir. La competencia se ha 
incrementado en las últimas décadas a diferentes niveles (empresa, sector y país), así el 
término competitividad ha ido cobrado importancia. Que este trabajo Tiene una similitud de 
concordancia ya que a base de inteligencias de estrategia y competitividad las empresas 
privadas se apoderan de los mercados rompiendo nuevos paradigmas, que esta investigacion 
tienen una relacion   del 78.2% donde la estrategia de mercado y competitividad son muy 
importatntes para las empresas privadas. 
 
Para los autores, Aragón Sánchez, Antonio Rubio Bañón, Alicia Serna Jiménez, Ana Ma. 
Chablé Sangeado, Juan José). En su articulo : Estrategia y competitividad empresarial: Un 
estudio en las MiPyMEs de Tabasco (2010) señalan que las estrategias de mercado y la 
competitividad llegan a la conclusion, en esta investigaci0n permite afirmar que el éxito 
competitivo en las MiPymes (Micro, Pequeñas y Medianas Empresas) está influenciado 
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positivamente por la innovación, tecnología, calidad del producto o servicio, adecuada 
dirección gestión de los recursos humanos, la capacidad directiva y estrategias competitivas, 
que tienen una similitud ya que influencia positivamente la estrategia de mercado y 
competitividad para las organizaciones privadas o estatatles ya que son considerados 
estrategicos en una toma de decisiones de una empresa que tiene una relacion  del 78.2% el 
que asocia con lo investigado   
        
 Kim, W. Chan Mauborgne, Ren´´e (2004) en su articulo. Llega a la conclusion . La estrategia 
del océano azul se basa en dejar a un lado la competencia destructiva que se puede generar 
entre las empresas, cuando se quiere pelear por un mismo mercado, la estrategia sirve para 
ser un ganador en el futuro, innovando se logran ampliar los horizontes del mercado. Las dos 
situaciones competitivas más habituales en las industrias son los océanos rojos y los océanos 
azules. Donde cohencide este trabajo de investigacion que la estrategia a largo plazo se debe 
de un crecimiento sostenible rentable a largo plazo para que las organizaciones duren en el 
tiempo con una innovacion constante que tiene una relacion con lo investigado del 78.2%  
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CONCLUSIONES  
PRIMERO 
Los resultados de la investigación en lo que respecta de la variable estrategia de mercado 
muestra que. Asumiendo el dato acumulado entre la calificación es bueno el 38.27% el cual 
significa que la estrategia de mercado en la empresa Entel es bueno. Que tiene una relacion 
significativa 78.2% con un nivel de significacncia 0.00 
SEGUNDO 
Según las investigaciones realizadas en cuanto a la calidad los trabajadores de la empresa 
privada entel es significativo, considera que es muy bueno.Asumiendo el dato acumulado 
entre la calificación es muy bueno el 42.59% el cual significa que la calidad en la empresa 
Entel es muy bueno. Que tiene una relacion significativo 78.2 con un nivel de significancia 
0.00 
TERCERO 
En cuanto a la investigacion realizado a la segementacion en la empresa privada 
entel,Asumiendo el dato acumulado entre la calificación es  bueno el 38.19% el cual significa 
que la segmentación en la empresa Entel es bueno. Que tiene una relacion significativa con 
la competitividad al 77.8% con un nivel de significancia de 0.00 
CUARTO  
Los resultados de la investigación en lo que respecta la dimensión de diferenciación, de la 
variable estrategia de mercado muestra que Asumiendo el dato acumulado entre la 
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calificación es bueno el 37.04% el cual significa que la diferenciación en la empresa Entel es 
bueno. Que tiene una relacion significativa con competitividad al 77.8% con un nivel de 
significancia de 0.00 
QUINTO  
El siguiente trabajo de la investigación en lo que respecta la dimensión de liderazgo global 
de costos, de la variable estrategia de mercado muestra que Asumiendo el dato acumulado 
entre la calificación es Bueno el 39.58% el cual significa que el liderazgo global en costos en 
la empresa Entel es bueno. Tiene una relacion significativa con competitividad al 47.3% con 
un nivel de significancia de 0.003 
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RECOMENDACIONES 
PRIMERO 
Se recomienda, al  jefe de cada área de la empresa Entel tome el rol de guía e instructor para 
ayudar a los trabajadores a hacer una mejor tarea y desarrollar sus habilidades. Al mismo 
tiempo se recomienda que el administrador se involucre más en el trabajo diario de su 
personal que cambie la imagen que se tienen de él, tratando de interactuar de forma más 
directa para darle más confianza y motivación de acuerdo a comentarios realizados por Los 
empleados. 
SEGUNDO 
Se debe de implementar una mejor estrategia, mediante un sistema de inducción a los 
trabajadores de la empresa Entel para que tengan mayor confianza, y ser buenos 
competidores de la empresa privada Entel. Donde la empresa debe de establecer estándares 
de calidad para tener personales mas óptimos y capaces, para una mejor competitividad. 
TERCERO 
Se sugiere, seguir fortaleciendo a la empresa privada Entel las mediante mas estrategias de 
mercado para que así tenga una mayor competitividad frente a las demás competencias de 
telefonias moviles . 
CUARTO 
Se sugiere a la empresa privada Entel seguir fortaleciendo a sus trabajadores mediante la 
capacitación al personal subalterno jefes de cada area para asi poder tener una mayor 
satisfaccion y credibilidad frente a los clientes para asi poderlos fidelizar. 
54 
 
 
 
 
QUINTO 
Se recomienda a la empresa privada Entel atender inmediatamente a los reclamos de los 
clientes para asi poder seguir ganando y fidelizando mas clientes atravez de la atencion 
inmediato y dar soluciones en un corto tiempo  
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ANEXO 1 MATRIZ DE CONSISTENCIA 
TITULO: “ESTRATEGIA DE MERCADO Y LA RELACIÓN EN LA COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA ENTEL DE LA CIUDAD DE JULIACA, AÑO 2018” 
METODO: Deductivo     Tipo: Aplicativo       Nivel: Correlacional                  Diseño: No experimental- transversal 
PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVO VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES 
PROBLEMA GENERAL 
 
¿Cuál es la relación de las 
estrategias de mercado en 
la competitividad de la 
empresa Entel de la 
ciudad de Juliaca, año 
2018? 
HIPOTESIS GENERAL 
 
La relación de las 
estrategias de mercado en 
la competitividad de la 
empresa Entel de la 
ciudad Juliaca, año 2018, 
es significativo 
OBJETIVO GENERAL 
 
Encontrar la relación de 
las estrategias de mercado 
en la competitividad de la 
empresa Entel de la 
ciudad de Juliaca, año 
2018 
 
 
V. 1 
 
ESTRATEGIA DE 
MERCADO 
1.1 LIDERAZGO GLOBAL 
EN COSTOS 
 
 
 
1.2 DIFERENCIACIÓN 
 
 
1.3 SEGMENTACIÓN 
INFRAESTRUCTURA 
RECURSOS HUMANOS 
LOGISTICA 
MARKETING 
 
IMAGEN DE MARCA 
TECNOLOGIA 
SERVICIO AL CLIENTE 
 
EDAD 
SEXO 
NIVEL DE INGRESOS 
TIPO DE TELEFONO 
MOVIL 
PROBLEMA 
ESPECIFICO 
¿Cuál es la relación del 
liderazgo global en costos 
en la competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018? 
 
¿Cuál es la relación de la 
diferenciación en la 
competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018? 
 
¿Cuál es la relación de la 
segmentación en la 
competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018? 
HIPOTESIS 
ESPECIFICO 
La relación del liderazgo 
global en costos en la 
competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018, es 
significativo 
La relación de la 
diferenciación en la 
competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018, es 
significativo 
La relación de la 
segmentación en la 
competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018, es 
significativo 
 
 
OBJETIVO 
ESPECIFICO 
Encontrar la relación del 
liderazgo global en costos 
en la competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018 
 
Encontrar la relación de la 
diferenciación en la 
competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018 
 
Encontrar la relación de la 
segmentación en la 
competitividad de la 
empresa Entel de la ciudad 
de Juliaca, año 2018 
 
 
 
 
V. 2 
 
 
 
 
 
 
     COMPETITIVIDAD 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.1 CALIDAD 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ESTANDARES 
AUDITORIAS 
CONTROL 
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Anexo N° 2: instrumento 
CUESTIONARIO PARA LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA ENTEL DE LA CIUDAD DE 
JULIACA 
 a continuación, se presenta una serie de cuestiones para determinar si existe una buena estrategia de 
mercado dentro de la empresa Entel de la ciudad de Juliaca. Por favor conteste cada una de las preguntas. Sus 
respuestas serán muy importantes para mejorar la competitividad Marque con una x cada pregunta la respuesta 
que considere más oportuna. Agradecemos sinceramente su colaboración. 
Instrucciones: Aparecen a continuación las afirmaciones, juzgue la frecuencia de cada ítems planteado. 
 Use la siguiente escala de puntuación (1,2,3,4,5) marca con una “X” la alternativa seleccionada  
1=Muy malo……2= Malo……3= Regular………4= Bueno……5= Muy bueno 
                                                                 CUESTIONARIO 
VALIDEZ DEL INSTRUMENTO JUICIO DE EXPERTOS 
APELLIDOS Y NOMBRES: ……………………………………………………. 
TITULO PROFESIONAL: …………………………………………………………. 
Nª LIDERAZGO GLOBAL EN COSTOS 
1
=
 M
U
Y
  
  
  
  
M
A
L
O
 
2
 =
 M
A
L
O
 
3
=
R
E
G
U
L
A
R
 
4
=
 B
U
E
N
O
 
5
=
M
U
Y
 
B
U
E
N
O
 
OBSERVACION 
1 ¿Cómo es la infraestructura donde usted realiza 
su trabajo? 
      
2 ¿Cómo es la administración de recursos 
humanos? 
      
3 ¿Cómo evalúa la logística dentro de la empresa?       
4 ¿Cómo considera la aplicación del marketing en 
la empresa?  
      
5 ¿Cómo evalúa usted la imagen de la marca 
Entel? 
      
6 ¿Cómo considera usted la tecnología de los 
equipos de Entel? 
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7 ¿Cómo evalúa Entel el servicio que realiza a los 
clientes? 
      
8 ¿Usted considera, importante el análisis de la 
edad de los clientes? 
      
9 ¿Usted considera, importante considerar el sexo 
de los clientes, para la decisión de la compra? 
      
10 ¿Es necesario evaluar el nivel de ingresos de los 
clientes? 
      
11 ¿Es necesario determinar el tipo de teléfono 
móvil que utilizan los clientes? 
      
                COMPETITIVIDAD       
12  ¿Está usted de acuerdo con la aplicación de los 
estándares de calidad en la empresa? 
      
13 ¿Considera importante la realización de 
auditorías permanentes en la empresa? 
      
14 ¿Está de acuerdo con el control de calidad que se 
realiza en la empresa? 
      
 
